12 Elektronicky obchod B2B: rizeni dodavatelského
retézce a spoluprace

Cile vyuky modulu
e Definovat B2B obchodovani a vysvétlit jeho vyznam a historii.
e Vysvétlit procesu ndkupu, dodavatelského fetézce a obchodni spoluprace.
¢ Identifikovat hlavni typy B2B obchodu: obecn4 trzisté a soukromé primyslové sit¢.
e Vysvétlit Ctyfi typy trzist.
e Identifikovat hlavni trendy ve vyvoji trZist.
¢ Identifikovat dlohu soukromych primyslovych siti pii transformaci dodavatelského
retézce.
e Vysvétlit dlohu soukromych primyslovych siti v podpotfe obchodni spoluprace

Elektronicky obchod B2B a Fizeni dodavatelského ietézce
Trendy v B2B e-commerce
e Lepsi zabezpecCeni internetu a plateb pomaha rozsitit vyuzivani kanéli B2B
¢ Rostouci uvédomovani si, Ze nejdiileZitéjsi piinosy nejsou nizké naklady na materidl,
ale zvySeni ucinnosti dodavatelského fetézce, lepsi fizeni a zlepSeni podnikovych
procest
e Pokles nezdvislych obecnych trzist
e Rychly rist B2B aplikaci pro obchodni spolupraci na zdklad¢ soukromych siti
e Pokracujici konsolidace trzist’ a dodavatell software

Definovani B2B obchodu

* Pied internetem:

- B2B transakce se nazyvaly prodejni nebo ndkupni procesy jinym organizacim

* Celkovy obchod mezi firmami:

- Celkovy tok hodnoty mezi firmami

* B2B obchodovéni:

- VSechny typy obchodll mezi firmami, které jsou umoznény pocitaCovymi systémy
* B2B elektronické obchodovani:

- Cast obchodu B2B pres Internet
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Obr. 1 — Schéma B2B obchodu

Piedpoklad riastu B2B e-commerce (USA)

* 2009-2013: B2B e-commerce vzroste z 30% na 35% celkovych mezifiremnich
obchodt

e Elektronické trzisté¢ nebude dominantni formou elektronického obchodovéani B2B

¢ Soukromé prumyslové sit¢ budou nadale hrat dominantni roli v B2B

e Non-EDI B2B e-commerce je nejrychleji rostoucim typem elektronického
obchodovani

e EDI podil je stile velky, ale bude klesat v priab&hu ¢asu

Prognozy odvétvi
e Ne ve vSech odvétvich je B2B e-commerce tak rozsiien
® Ne ve vSech odvétvich maji z B2B stejny prospéch
e Faktory ovliviijici pfechod na e-commerce
— Vyznamné vyuziti EDI
— Nutnost velkych investic do IT a internetové infrastruktury
= Napft., letectvi a obrana, pocitace a primysl investi¢nich pramyslovych
zatizeni
— Trh se soustfedil na ndkup a/nebo prodeji
= Napft., energetika, chemicky prumysl

Potencialni vyhody B2B e-commerce
e Niz8i administrativni ndklady



® Niz$i ndklady na hleddni kupujicich
¢ SniZeni ndkladl na zdsoby
— Zvysujici se konkurence mezi dodavateli (rostouci transparentnost cen)
— Nizsi zasoby zbozi na sklad¢
e Niz8i ndklady na transakce:
— Odstranéni papirovani
— Automatizace ¢asti procesu nakupu

Potencialni vyhody
e Zvysena flexibilita vyroby zajiSténim dodavek soucastek just-in-time
e Zlepseni kvality vyrobkl zvySenim spoluprice mezi kupujicimi a proddvajicimi
¢ SniZeni doby vyrobniho cyklu sdilenim ndvrhti a vyrobnich plant
e V¢EtSi moznosti pro spolupréci s dodavateli a distributory
e VEtSi transparentnost cen

Proces nakupni a dodavatelsky Fetézec
Proces nakupu:
e 7Zpusob, jakym firmy nakupuji material pro vyrobu produktu
Dodavatelsky fetézec:
¢ Firmy, které nakupuji zboZi, jejich dodavatelé a dodavatelé 'dodavatelt, piislusné
vztahy a procesy
Kroky v procesu nakupu:
e Rozhodovani od koho koupit a kolik za to zaplatit
e Dokonceni transakce
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Obr. 2 - ZjednoduSeny model ndkupniho procesu
(Zdroj: http://bpm-cz.blogspot.com/2008/03/mereni-nakupnich-procesu.html)



Typy nakupniho procesu
Firmy nakupuji dva druhy zboZzi
1. Piimé zboZi: nediln€ zapojeno do vyrobniho procesu
2. Nepiimé zboZzi: vesSkeré zboZi, které neni ptimo zapojeno do vyrobniho procesu
Firmy pouZivaji dvé metody ndkupu
1. Dlouhodoby kontrakt:
— Vyzaduje dlouhodobé pisemné smlouvy o koupi urcitych produktii s
dohodnutymi terminy a kvalitou produktt
2. Okamzity nédkup:
o Zahrnuje nakup zboZi na zdklad¢ okamzité potfeby — nakupuje se na veétSim
trhu, ktery zahrnuje mnoho dodavatelt

Typy nakupniho procesu
e Ndékupni proces je narocny na informace a na pracovni silu — v USA 3,3 miliénii
pracovnika
e Pouzivani internetu miiZe zjednodusit proces a snizit vyhleddvani, zkouméani a nédklady
na vyjednavani
e Vice-vrstvé dodavatelské fetézce
— Komplexni série transakci mezi podnikem a mnoha dodavateli
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Obr. 3 - Vice- vrstvy dodavatelsky fetézec



Role stavajicich pocitac¢ovych systému

e Legacy pocitaCové systémy

— Obecné star$i mainframe a minipocitacové systémy pouzivané pro fizeni
kli¢ovych firemnich procesti v ramci firmy

— MRP systémy (Material Requirements Planning)

¢  UmoZnit firmdm ptedvidat, sledovat a spravovat ¢asti vyrobniho procesu
— ERP systémy (Enterprise Resource Planning)

e Vice sofistikované MRP systémy, které zahrnuji lidské zdroje a finanéni moduly

Trendy v Fizeni dodavatelského retézce a partnerstvi v dodavatelském retézci
Rizeni dodavatelského fetézce (SCM):
e Siroké spektrum ¢innosti, které podniky a odvétvi vyuZivaji pro koordinaci kli¢ovych
hracu v jejich ndkupnim procesu
Vyznamné udélosti v SCM
e Zjednoduseni dodavatelského fetézce
e Elektronickd vyména dat
e Systémy fizeni dodavatelskych fetézcii
e Obchodni spoluprice (partnerstvi v dodavatelském fetézci)

Zjednoduseni dodavatelského ietézce
e Zasadni pro modely just-in-time
e Typicky dosazeno:
— Praci s strategickou skupinou dodavatell s cilem sniZit ndklady na produkty a
administrativni ndklady a zdroven zlepsit kvalitu
— Naékup za dlouhodobé smlouvy, které obsahuji specifikaci kvality, ndkladd a
casy
e Muze zahrnovat
— Spolecny vyvoj a navrh produktii
— Integraci pocitacovych systému
— Integraci dodavatelt

Electronic Data Interchange (EDI)

Siroce definované komunikaéni protokoly pro vyménu dokumentt mezi poéitati

EDI zajistuje vyménu dulezitych obchodnich informaci mezi pocitacovymi aplikacemi,
podporuje Sirokou Skalu podnikovych procest
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Obr. 4 — Schéma EDI

Systémy Fizeni dodavatelského ietézce (SCM)

e PribéZné spojuji €innost jako je ndkup, vyroba a transport vyrobki od dodavatelli
k nakupujicim firmam

¢ Integruje poptavkovou stranu v¢etné objedndvkového vstupniho systému do procesu

e S SCM systémem a kontinudlnim dopliiovdnim jsou eliminovany zdsoby a vyroba
zaina pouze tehdy, kdyz ptijde objedndvka

e SCM systém firmy Hewlett Packard: ¢as, ktery uplyne od vstupu objedndvky do
systému k vypraveni zdsilky OC je 48 hodin.

e Pouziti RFID

Obchodni spoluprace (partnerstvi, dlouhodobé vztahy) - Collaborative Commerce*
(spole¢ny obchod)
e Vyuziti digitdlnich technologii umoziiuje organizacim spolupracovat pti navrhovénd,
Vyvoji, vyrob¢ a spraveé produktl v priabehu Zivotniho cyklu
e Piimé rozsifeni systémi SCM a zjednodusSeni dodavatelského fetézce
e Tyka se posunu od zaméfeni na transakce k zaméteni na vztah mezi Ucastniky
dodavatelského fetézce
e Narozdil od EDI se jedné spiSe néco jako interaktivni telekonference mezi ¢leny
dodavatelského fetézce

Dva hlavni typy B2B na infrastruktuie internetu
1. Cista trzisté:
e SdruZuji potencidlné velmi mnoho proddvajicich a kupujicich v jediném digitdlnim
trziSti provozovaném na infrastruktufe internetu



¢ Jsou zaméfené na transakce

e Jsou podporovany vztahy mnoho s mnoha (many-to-many), stejné€ jako jeden-s mnoha
(one-to-many)

2. Soukromé priumyslové sité:

e SdruZuji mensi pocet strategickych obchodnich partnert firem, které spolupracuji na
rozvoji vysoce efektivniho dodavatelského fetézce

¢ Jsou zaméfeny na vztahy

¢ Podporuje jen nékolik vztahli typu many-to-one a many-to-few

e Nejvétsi pocet B2B feSeni
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Obr. 6 — Soukromé prumyslové sité



Trzisté

e Existuji rizné zptlisoby, jak tfidit trziste:

— Cenovy mechanismus, povaha trhu, pro ktery je trZisté ur€eno, vlastnictvi

¢ Podle obchodni funkcionality

— Co podniky nakupuji (pfimé vs. nepiimé zbozi)

— Jak podniky nakupuji (krdtkodobé ndkupy vs. dlouhodobé nakupy)

— Ctyfi hlavni typy
1. E-distributory
2. E-nédkupni sité
3. Vymény
4. Prtimyslové konsorcia

Charakteristika
Strannost

Vlastnictvi
Mechanismus tvorby cen
Rozsah/zaméreni

Tvorba hodnoty
Piistup na trzisté

E-distributori
e NejcCast&jsi typ trzisté

Vyznam

Ke stran€ prodavajiciho, kupujiciho nebo
neutrdlni. Jaké zajmy jsou uptfednostiiovany?
Kupujiciho, prodédvajiciho nebo neutrdlni
Primyslové nebo tieti strana. Kdo vlastni
trziste?

Pevna katalogové cena, aukce,
nabidka/poptidvka

Horizontédlni nebo vertikéln{ trh

Jaké vyhody poskytuje zakazniktim?

K vetfejnému trzisti maji firmy piistup bez
omezeni, privatni trziSt€ — jen pro vybrané
firmy

¢ Elektronické katalogy predstavujici produkty mnoha ptimych vyrobcii

® Typicky vlastnéné nezavislymi zprostiedkovateli

¢ Nabizeji primyslovym zdkaznikiim jedine¢ny zdroj pro ndkup nepitimého zbozi na

bazi okamzitého ndkupu (podle potieby)

¢ Typicky horizontdlni — slouzi mnoha rtiznym primyslovym odvétvim nabidkou

vyrobkli od mnoha rtiznych dodavatela

¢ (Obvykle pevna cena-slevy pro velké zdkazniky
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Obr. 7 — E-distributor

E-nakupni trzisté
¢ Vlastnéné nezdvislymi zprostfedkovateli
¢ Spojuje mnoho dodavateld nepiimych zbozi
¢ Firmy platit poplatky, aby mohly obchodovat na trzisti
e Typické pro dlouhodobé smluvni vztahy pro ndkup nepiimého zboZzi
® Vynosy z poplatkil za transakce, licen¢ni konzultace a sluzby a software, sitova
poplatky
¢ Nabidka hodnotového tetézce a fizeni (VCM) sluzby
— Automatizace celého nakupniho procesu na strané kupujiciho strané,
automatizace prodejnich obchodnich procest na strané prodavajiciho
e Trh typu many-to-many
e Piiklad: Ariba
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Obr. 8 — Nédkupni trzisté

Primyslova konsorcia

Primyslem-vlastnéné vertikdlni trhy

s 2w

Umoziuji, aby kupujici mohli koupit produkty od omezeného mnoZstvi t€astnika,

ktefi jsou Cleny konsorcia
Dlouhodobé smluvni obchodni vztahy, stabilni vztahy, vytvéfeni datovych standardil
Kone¢nym cilem je:
— Sjednoceni dodavatelskych fetézcti v celém odvétvi prostifednictvim spolecné
sité a pocitacové platformy
Pi{jmovy model - penize z transakce a pfedplatné
Nabidka mnoha rtiznych mechanismt tvorby cen
— Aukece, fixni ceny, dle dohody

Soukromé priimyslové sité

Soukromé obchodni vymény
Sité pro koordinaci mezi-organizacnich podnikovych procest (obchodni spoluprace)
obchodu)
— Piimy potomek EDI, dzce spjat s ERP systémy
— Typicky zahrnuje vyrobu a podporu primyslu
— Typicky se to¢i kolem jedné, velmi velké vyrobni firmy, kterd organizuje tuto
sit’
Rozsah — od jedné firmy aZ po celé primyslové odvétvi
Ptiklad: Procter & Gamble



Charakteristika soukromé primyslové sité
e (Cile jsou:
— Zefektivnéni ndkupnich a prodejnich obchodnich procest v ramci
pramyslového odvétvi

— UZSi vztah kupujici-dodavatel
— SniZeni rizika zabranénim nerovnovahy nabidky a poptdvka
e Zamgéieni na kontinudlni koordinaci podnikovych procest

e Obvykle organizuje jedna firma, kterd "vlastni" sit’

Soukromé priimyslové sité a spole¢ny obchod
e Formy spoluprice:
— Spolecné planovéni zdroji, predvidani a dopliiovani (CPFR):
= Préce s Cleny sité pro piedpoveéd poptavky, ndvrh vyrobnich plant,
koordinaci pfepravy, skladovani. Skladovani a dalsi Cinnosti, aby se
zajistilo, Ze maloobchodni a velkoobchodni skladovy prostor je naplnén
spradvnym mnozstvim zboZzi
— Koordinace marketingu a produktového designu
= Pomaha zajistit, Ze vyrobky spliiuji pozadavky uvadéni na trh
=  7Zpétnd vazba umoziiuje realizaci uzaviené marketingové smycky

Bariéry pro implementaci
e (Obavy sdilet vlastnictvi, citlivé obchodni udaje
¢ Integrace soukromé prumyslové sit¢ do stavajicich ERP systémil a siti EDI je obtizné
a drahé
¢ VyZaduje zménu v mySleni a chovani zaméstnanct a dodavatelti
— VSichni Gcastnici ztrati ur€itou samostatnost

Dynamika soukromych priumyslovych siti
Protoze velké primyslové podniky (napi. automobilky) jsou zvykly tzce spolupracovat s jak
partnery v dodavatelském fetézci tak i distributory, budou se snazit posunout hranice svych

siti do celého odvétvi jako celku, k jinym odvétvim pramyslu. Budou hledat nové role pro
sebe a dalsi.



